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El presente trabajo de investigación se tituló “Planificación financiera y 
crecimiento empresarial en las empresas comerciales de cerámicos de la Av. 
Próceres de la Independencia, Distrito de  San Juan de Lurigancho, 2017”. Se 
realizó con el objetivo de resolver el problema que se planteó siendo la siguiente: 
¿Cuál es el nivel de relación entre planificación financiera y crecimiento 
empresarial en las empresas comerciales de cerámicos de la Av. Próceres de la 
Independencia,  Distrito de San Juan de Lurigancho, 2017?, el objetivo principal 
fue: Determinar la relación entre planificación financiera y crecimiento 
empresarial en las empresas comerciales de cerámicos de la Av. Próceres de la 
Independencia, Distrito San Juan de Lurigancho, 2017; la hipótesis que se 
planteó fue: Existe relación entre Planificación financiera y Crecimiento 
Empresarial en las empresas comerciales de cerámicos de la Av. Próceres de 
la Independencia, Distrito de San Juan de Lurigancho, 2017. El tipo de 
investigación es descriptivo correlacional, de diseño no experimental de corte 
transversal, tuvo una población de 50 empresas comerciales y el muestreo fue de 
tipo censal. 
Los resultados de las preguntas realizadas nos dieron como conclusión que si 
existe relación entre planificación financiera y crecimiento empresarial. 
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This research was titled "Financial planning and business growth in the 
commercial ceramic enterprises of Av. Próceres de la Independencia, District of 
San Juan de Lurigancho, 2017". It was done with the objective of solving the 
problem that was posed as follows: What is the level of relationship between financial 
planning and business growth in the commercial ceramic companies of Av. Próceres 
de la Independencia, San Juan de Lurigancho District , 2017, the main objective was: 
To determine the relationship between financial planning and business growth in 
commercial ceramic companies at Av. Próceres de la Independencia, San Juan de 
Lurigancho District, 2017; The hypothesis that was raised was: There is a relationship 
between financial planning and business growth in commercial ceramic enterprises at 
Av. Próceres de la Independencia, San Juan de Lurigancho District, 2017. The type 
of research is descriptive correlational, non-design Experimental cross-sectional, had 
a population of 50 commercial enterprises and sampling was census type. 
The results of the questions asked us to conclude that there is a relationship 
between financial planning and business growth. 
 





















1.1 Realidad problemática 
 
Actualmente las empresas comerciales de cerámicos de la Av. Próceres de la 
Independencia realizan una Planificación Financiera y eso está ayudando a que 
crezcan empresarialmente. Ya que está permitiendo a las organizaciones poder 
saber en que invertir y a no realizar gastos innecesarios. Tener un posicionamiento 
de mercado en si no es algo que se da de la noche a  la mañana, es seguir las metas 
fijadas y poder satisfacer a los clientes ya que éste último es de gran importancia por 
no decir lo más primordial de una organización, porque de ellos se obtendrán 
ganancias, puesto que si no tenemos un compromiso con  los clientes estos no 
querrán comprar y no venderán. Si vendemos tenemos efectivo, si tenemos efectivo, 
cumplimos con nuestras obligaciones, si cumplimos con nuestras obligaciones 
estaremos teniendo un posicionamiento adecuado en el mercado, y así las empresas 
tendrán posibilidad de crecer ya sea poniendo una sucursal más o en todo caso 
invirtiendo en productos nuevos que a la vez este a las necesidades de los clientes. 
En el ámbito internacional, según la encuesta realizada a 1075 ciudadanos 
colombianos, los resultados dan cuenta que más del 78% de los encuestados fijan 
metas financieras a corto plazo mientras que sólo 2% lo practican a largo plazo. Así 
mismo, el estudio indica que el 29.8% de los encuestados cumplen con pagar a 
tiempo, realizan una evaluación previa a la obtención de un préstamo y atienden sus 
temas financieros (Sánchez, 2014). Los resultados de la encuesta ponen de 
manifiesto que en Colombia los ciudadanos valoran la práctica de la planificación de 
sus finanzas personales. 
En cuanto a México el 77% de sus habitantes se endeudan por una falta de 
planificación financiera y el tener que realizar gastos no obligatorios. (Real, 2015). 
Según Perdomo (2002) nos argumenta que los venezolanos no cuentan con 
hábitos financieros y poseen falta de conocimientos  económicos. Es por ello que la 
mayoría de los empresarios no saben administrar su dinero, y se conforman con solo 
pagar sus deudas llevando a la toma de decisiones en temas financieros en un tema 





necesidad de poder adquirir conocimientos sobre la Planificación Financiera y saber 
así cuán importante es para la toma de decisiones y crecimiento empresarial. 
El  Instituto CÍES tiene una amplia  experiencia en acompañar a 
organizaciones en su fase de crecimiento. Uno de los más grandes retos que tiene 
una empresa es el progreso. Creer que crecer es idéntico a vender más y NADA 
MAS puede ser un riesgo de negocios. Si hay una oportunidad donde se captan 
metas financieras estables es justo cuando una compañía empieza a consolidarse. 
Es el instante donde invertir  es indispensable para conseguir el desafío de poder 
atender más demanda, o incluso hacer relaciones públicas para hacer que te 
conozcan en el mercado. Crecer no solo requiere de  equipos, sino también de  
personas muy motivadas y capacitadas, a la vez se necesita diseño de crecimiento. 
Sin recursos crecer es habitualmente una fantasía, En definitiva, hacer crecer y 
fortalecer una empresa es un desafío apasionante. (García, 2016). 
Hoy en día las empresas comerciales en el ámbito nacional han mostrado 
dificultades en relación al incremento de sus ingresos, por motivo que no cuentan 
con las técnicas de manejo de dinero y que solo se concentran en las ejecuciones 
del día a día, permitiéndose guiar por la perspicacia. La gran mayoría de las 
organizaciones carecen de un presupuesto de egresos para la buena gestión de 
recursos financieros, esto a su vez no le concede su crecimiento empresarial. Por 
ello estas empresas deben contar con un planeamiento financiero que le dé la 
posibilidad de poder atender sus recursos financieros a corto, mediano y largo plazo, 
con la finalidad de que tengan conciencia de cómo invertir sus medios monetarios y 
de saber examinar su economía frecuentemente. 
Además la planificación financiera mejora la gestión de tesorería ya que 
permite asegurar si se cuenta con el dinero suficiente para solventar nuestros gastos 
próximos a vencer, a la vez nos ayudara a conocer como se origina nuestro dinero y  
a donde se traslada. También permitirá descubrir evasión de capital, por ello se 
recomienda realizar vigilancia al área de tesorería ya que ésta irá cambiando en 
cuanto a tus operaciones. 
 El reto de toda organización viéndolo desde el ámbito financiero, tiene la 





poder obtener el éxito en cuanto al crecimiento empresarial mediante los intereses de 
colaboradores, proveedores, directivos, clientes entre otros. La planificación 
financiera ayudara a comprender cuánto gana, cuanto es su liquidez, y si crece 
habitualmente mediante sus operaciones económicos. 
En este contexto se plantea que la presente investigación es de mucha 
importancia ya que le permitirá al lector diagnosticar que la planificación financiera 
será muy útil tanto el ámbito individual sino también en el ámbito empresarial y así 
usted como empresario pueda crecer favorablemente en el mercado, como lo están 






1.2 Trabajos Previos 
1.2.1 Antecedente internacional. 
Martínez (2010), en su tesis titulada: “Análisis comparativo de las principales 
herramientas de Planeación Financiera”, presentada para obtener el grado de 
Maestra en Ingeniería, otorgada por la Universidad Nacional Autónoma de México, 
México DF- México, tuvo como objetivo principal evaluar los datos futuros para 
decisiones correctas, trabajo de investigación fue prospectivo transversal, y 
descriptivo comparativo. Se pudo determinar que para toda organización la 
Planificación Financiera es importante ya que con el empleo de esta se puede 
mejorar la toma de decisiones. El estudio fue comparativo prospectivo  de corte 
transversal, finalmente la investigación determinó que el financiero puede realizar 
una buena selección y aplicación de medios con recursos que la organización 
cuente, ya que de éste dependerá el grado de exactitud de la información usada para 
la realización de presupuestos y planificaciones de la entidad; los mismos que 
permiten mejorar en la toma de decisiones por parte del área administrativa y poder 
así alcanzar un desempeño óptimo de la empresa. 
Terán (2015), en su tesis titulada: “Crecimiento Empresarial mediante el 
mejoramiento del control de actividades operativas en el sector informal de 
Guayaquil”, tesis presentada para obtener el grado de Magister en Finanzas y 
proyectos Corporativos, otorgada por la Universidad de Guayaquil. Guayaquil- 
Ecuador, la finalidad del proyecto de investigación fue promover mejorar la 
inspección de labores ejecutivos mediante una planeación estratégica de preparación 
y alanzar el crecimiento de las empresas y debilitamiento de la zona voluble de 
Guayaquil. La investigación fue cualitativa y cuantitativa, tipo bibliográfico y de 
campo, su población se estimó 629,369 personas informales de la localidad de 
Guayaquil. Se precisó que la gran parte de personas informales no tienen criterios 
básicos para emprender un negocio, por ello sus actividades están teniendo un gran 
riesgo que los limitan a desarrollarse económicamente. Esto conlleva a realizar un 






1.2.2 Antecedente Nacional. 
Delgado & Salazar (2010), en su tesis “Planificación financiera como 
herramienta fundamental para mejorar la rentabilidad de la empresa Salem S.A.C. de 
la ciudad de Chocope, periodo 2009 - 2010”, presentada para obtener el título 
profesional de Contador público, otorgada por la  Universidad Privada del Norte. 
Trujillo- Perú. Tuvo como propósito general  proponer una plan financiero que aporte 
a la mejora de la rentabilidad de la empresa Salem SAC de la  cuidad de Chocope. 
Tuvo como población a la Empresa Salem SAC y áreas que conforman la 
organización. Se pudo concluir que con la Propuesta de implementación de un Plan 
Financiero se logró dar solución a los problemas del ejercicio 2009, ayudando a tener 
un control sobre los movimientos económica financiera de la empresa. 
Lazo & Moreno (2013), en su tesis: “Propuesta de un Plan Financiero y su 
influencia en el crecimiento sostenible en la Empresa Glamour Salón y Spa de la 
ciudad de Trujillo”, tesis presentada para obtener el título de Contador Público, 
otorgada por la Universidad Privada Antenor Orrego, Trujillo- Perú, la investigación 
tuvo como objetivo principal indicar que tener un plan financiero interviene en el 
crecimiento de la organización Glamour Salón y Spa de la ciudad de Trujillo. Tuvo 
como población los servicios que ofrecen las Empresas del Sector de Belleza en la 
ciudad de Trujillo, y como muestra el servicio de Suite de Novia de la empresa 
Glamour Salón y Spa. La investigación  pudo determinar que la empresa presenta 
una conducta poco beneficioso en relación a sus ventas la cual decreció en 6% en el 
año 2011, esto debido al alza de competidores en el mercado. Esta acción origino 
una perdida que mayor a S/.18,449.00. 
1.2.3 Antecedente  Local. 
Hinostroza (2010), en su tesis titulada: “Modelo de Gestión de nacimiento, 
crecimiento, diversificación e internacionalización de un grupo empresarial familiar 
(AJEGROUP- Añaños)”, presentada para obtener el título de Magíster en 
Administración, otorgada por la Universidad Nacional Mayor de San Marcos, Lima- 
Perú, tuvo como finalidad general proponer y evaluar el modelo de gestión de la 





diversificación e internacionalización exitosa. La investigación fue de enfoque 
cuantitativo de diseño no experimental de corte transversal; a su vez  su población 
estuvo conformada por 14 empresas del Grupo Añaños- Jeri: Ajegroup y su muestra 
por la empresa matriz Ajeper – Ajegroup- Lima – Perú. La investigación  concluyó 
que la administración del Grupo Familiar de la empresa Ajegroup avala la eficiencia 
actual de la organización desde sus principios, diversificación, internalización y 
crecimiento. Además el tipo de comercio confirma el éxito de la empresa ya que éste 
está en mantenimiento constante con tecnología de primera y mejora en los 
procesos.  
Solís & Cabrera & Miranda & Rufino (2016), en su tesis “Plan Financiero 
empresarial para la compañía de Minas Buenaventura SAA”, presentada para 
obtener el título de Financista Cooperativo otorgada por la Pontificia Universidad 
Católica del Perú. Tuvo como finalidad principal  asegurar que los recursos 
financieros sean utilizados al más no poder, de la mejor manera que sea conveniente 
y con el mínimo costo con la finalidad de generar un máximo rendimiento de la 
inversión realizada.  Se pudo concluir que la compañía Buenaventura no ha tenido un 
buen posicionamiento en el mercado en los últimos años, esto debido no sólo  
movimiento del mercado. La organización se mueve en cuanto a de sus ingresos, por 
el retorno de sus inversiones, y de esta forma, han podido tener y seguir 








1.3 Teorías relacionadas al tema 
1.3.1 Planificación Financiera. 
Origen 
En el transcurso del tiempo el ser humano ha querido complacer sus 
necesidades de una mejor manera. Dentro del mercantilismo, se espera que la 
libertad de competencia sea un medio para cumplir objetivos empresariales y no fue 
así; todo lo contrario el movimiento libre de las economías ha ocasionado grandes 
riesgos económicos. Mediante estos hechos las personas de esa época han buscado 
la manera de crear métodos que permita actuar sobre el comportamiento de estas 
causas económicas. Esto solo es posible mediante un proceso de planificación 
financiera. 
Es por ello, que se vuelve un tema muy relevante que planificar conlleva a la 
tomar decisiones. Esto es más cierto cuando nos fijamos en la realidad de los países 
latinos, pues han estudiado procesos planificados, donde el esqueleto del mercado 
convive con estructuras de planificación. 
Podemos definir a la Planificación Financiera como  un instrumento que 
alcanza un grupo de objetivos y técnicas con la finalidad de proponer a una 
organización objetivo financieros por lograr, considerando los recursos con los que 
se cuenta y los que se requiere para obtenerlo. Además la planeación financiera, 
tiene como objetivo mantener el equilibrio económico tantos en los niveles operativos 
y estratégicas de la empresa, esta es de gran importancia ya que es una herramienta 
que tiene una entidad frente a la toma de decisiones. En ella se detallara los métodos 
de plan financiero que tiene la organización y se realizara visiones a largo plazo 
mediante los estados financieros de dicha empresa. La planificación financiera se 
obtiene mediante la información que presenta las empresas en cuanto a los procesos 










Según Méndez (2010), define a la Planificación Financiera como, “un proceso 
largo y personal que usted crea y adapta, basada en sus necesidades valores y su 
situación actual”. (p.1). Por su parte Cibrán et al. (2013), nos dice que la planificación 
financiera es la información respecto a los planes de la organización que tiene 
incidencia en los procesos financieros (p.43). De otro lado Levy (2005), nos 
fundamenta que es toda realización de diagnósticos financieros, tanto internos como 
externos de las operaciones financieros referente a la empresa. (p.62). 
El diagnostico financiero se refiere al estudio de la indagación financiera de 
una organización. Esta podrá determinarse mediante un trabajo bien realizado en 
cuanto al análisis financiero, ya que ahí se observara la naturaleza  de la compañía. 
El proceso financiero es en si la ejecución de la planeación financiera, 
teniendo en cuentas todos los documentos que se tiene. 
Información necesaria para la Planificación Financiera 
La Planificación Financiera es en si la obtención de visiones sobre las 
decisiones que tomara la gerencia en el futuro. Estas decisiones serán tomadas en 
base a información que nos muestre la contabilidad, con estados financieros de la 
empresa. Los documentos de mayor importancia serán el flujo de egresos y gastos, 
éste ayudara a obtener el saldo neto de tesorería. 
Tenemos que saber que la calidad de ésta planeación se basa más que todo 
en la veracidad de la información contable. Esto quiere decir que si la información de 
la contabilidad no es real, la planeación no será útil para la organización.  
Por lo que hay que tener en cuenta que si queremos que la planeación 
financiera nos ayude a mejorar la organización de decisiones correctas se debe: 
Realizar Estados financieros en base a los ingresos, gastos, teniendo en 
cuenta las necesidades de financiación a mediano y largo plazo. 
Proyectar metas dentro de las necesidades de la organización, por otra parte 
se debe facilitar el estudio de todos los causales por las que una decisión toma valor 
dentro de la empresa. 





Los Estados financieros representan los flujos de dinero de un determinado 
periodo, esos tiene dos restricciones: 
La situación en la que inicia la empresa 
Las que reflejan las correcciones que es necesario modificar sobre la presente 
situación. 
De este proceso se concluye que la planificación financiera tiene que 
comenzar desde la información  proporcionada con el diagnóstico y de las metas de 
la organización. De estas metas es primordial fijar el importante ya que será el que 
va definir la dirección de la estrategia y por ende de él dependerán los propósitos 
económicos de la empresa. 
Hablando operativamente vale decir que el plan financiero comienza por 
definir el porcentaje de ventas presupuestadas que se enfoca en la estructura 
económica y financiera de la empresa.  
Por consiguiente cualquier valor que pueda definir la gestión de la 
organización tendrá relación con el porcentaje de las ventas presupuestado; y así 
tratar de que la estructura no sea ni tan grande ni tan pequeña. En otros términos un 
decrecimiento o crecimiento maniobrado, no es aconsejable, puesto que improvisar 
en la empresa, casi siempre tiene un coste elevado. 
Estudio de las necesidades financieras 
Estando en este proceso se analiza las necesidades financieras, para 
proceder al análisis se deberá realizar un esquema para poderlo aplicar. En primer 
lugar es conocer la necesidad financiera de la organización, así como saber el déficit 
a generarse en una establecida gestión.  
Sin embargo este déficit da indicios de una necesidad en la organización en 
un determinado periodo, esto quiere decir que la empresa no está produciendo 
fondos y el flujo de caja es muy retenido, esto permitirá: 
Conocer si el déficit es primordial o no en la organización, en función que se 
pueda generar una adecuada gestión de recursos.  
Ayudar a saber cuál será la fuente de financiamiento más adecuada según el 






1.3.1.3 Modelos teóricos 
   1.3.1.3.1 Circulación de Fondos 
La circulación de fondos se refiere al resultante de producto en proceso, 
materia prima, las cuentas por cobrar y finalmente de los productos terminados. Esto 
permitirá que la gerencia pueda tomar decisiones ya que la circulación de fondos es 
un trabajo continuo. 
Según Cibrán et al. (2013), nos dicen que la circulación de fondos es todo 
aquello que está presente en las decisiones de la gerencia, puesto que sin 
decisiones anticipadas no se podría interpretar los fondos.  Es importante que toda 
decisión propague flujos (p.20). También según Pérez & Vela & Pérez (1978), 
describen que la circulación de fondos puede ser estimado como una sucesión 
repetitiva y que para uso de los estos fondos debe haber una fuente. (p.57) 
La circulación de fondos a su vez tiene relación estrecha con el tiempo, ya que 
éste es el origen primordial de las decisiones dentro de la empresa. Teniendo en 
cuenta esto se puede decir la circulación de fondos se trata de invertir y poder así 
adquirir excedente monetario.  
El proceso continuo hace referencia a la actividad repetitiva en cuanto a 
algunas acciones sea dentro de la empresa, o en lo particular. 
Inversión: La inversión es todo aquello que se realiza para poder generar 
ingresos futuros, ya sea comprar maquinarias, acciones de empresas. 
Sin embargo una inversión tiene que lidiar con el riesgo puesto que éste no 
puede generar los ingresos pensados. 
Gitman & Joehnk (2005), definen a la inversión como “el medio en el que se 
pueden invertir fondos con la mentalidad de que generaran saldos positivos y/o su 
valor se mantendrá o aumentara”. (p.4). También es el crecimiento del capital esto 
según Ketelhöhn & Marin & Montiel (2004, p.29) 
Excedente Monetario/Ganancias: El excedente monetario es generar más 
dinero de lo presupuestado, para ello tenemos que realizar una inversión y ver los 





Gordon & Sharpe & Bailey (2003), fundamentan que la ganancia “es 
importante para los accionistas porque proporcionan el dinero necesario para el 
desembolso de dividendos”. (p.358) 
 
1.3.1.3.1 Flujo del Efectivo 
El flujo de efectivo es todo aquello que tiene que ver con los ingresos y 
egresos monetarios en un periodo determinado. Su función es poder informar a la 
empresa los desembolsos y abonos durante un tiempo previsto para que así la 
organización pueda generar flujos futuros de efectivo permite a la vez poder 
implementar estrategias que faciliten a la entidad utilizar óptimamente sus recursos. 
Según Hernández (2006), fundamentan al flujo del efectivo como “el resultado 
de las  entradas y salidas de dinero a un determinado periodo. Argumenta también 
que es el movimiento de efectivo dentro de un mercado en su conjunto”.  Por su 
parte Gitman (2003) nos argumenta que “el estado de flujo de efectivo ayuda al 
planeador financiero y demás partes que sean de intereses analizar el flujo del 
efectivo de la organización”. (p.94) 
Gestión de Ingresos: La gestión de ingresos concede a la organización llevar 
una supervisión para que sus clientes puedan cancelar sus deudas a tiempo o en el 
tiempo previsto por la organización. 
Gestión de Egresos: La Gestión de egresos es prevé los medios y/o recursos 
para solventar gastos ya sea a corto o mediano plazo. Este a su es de gran utilidad 
ya que te asegurara un mejor control de sus obligaciones. 
 
1.3.1.3.3 Equilibrio Financiero 
El equilibrio financiero no es más que tener posibilidad de recursos monetarios 
para solventar gastos a un futuro, es decir que tus activos corriente sean mayor a tu 
pasivo corriente. A su vez si se analizan los estados financieros periódicamente, la 
empresa podrá saber si tiene fluidez adecuada para enfrentarse a sus 
responsabilidades de acuerdo a las fechas de vencimientos. Cabe señalar que no 
existe un modelo de balance para poder visualizar su equilibrio financiero, sin 





Según Cibrán et al. (2013), definen al equilibrio financiero como “el medio que 
sitúa a la organización en una posición de liquidez, es decir con capacidad de 
atender sus obligaciones de pago”. Por su parte Piñeiro & De Llano & Álvarez (2007), 
comenta que el equilibrio financiero requiere que toda organización este en la 
facultad de pagar sus deudas sean atrasadas o presentes con dinero que sus 
consumidores depositan. (p.150) 
Déficit: Hablar de déficit lleva solo a un definición, escasez de un recurso que 
usted necesita y que es de gran importancia para usted como persona o como 
empresa. 
Según Hernández (2006), define déficit como “Diferencia que se obtiene de comparar 
el activo y el pasivo de una entidad, cuando el importe del este último es superior al 
del primero (…)”. (p.105) 
Excedente: Excedente significa alguna cosa que sobra, y si lo hablamos en el 
ámbito económico seria el dinero sobrante de una inversión realizada. 
Según Singer (1996), el excedente “es la diferencia entre el input y el output, es 
decir, lo invertido en la producción y lo que se obtuvo medido por alguna unidad de 
valor”. (p.58) 
 
1.3.2 Crecimiento Empresarial. 
Tiene como prioridad el mejoramiento de una empresa que desea alcanzar 
metas para el éxito tanto externamente como internamente. A su vez la dirección 
debe de dar motivación para la inversión y así aprovechar lo que el entorno le facilita. 
Origen 
Entre los XVII y XVIII surgió la empresa comercial que se dedicaba a la 
comercialización internacional, en ese entonces la actividad bancaria creció 
fuertemente. Las empresas del país de la India eran las primeras organizaciones que 









En tal sentido Gibart (1931) asegura que, “el crecimiento de las empresas es 
un desarrollo estocástico producido por innumerables e insignificantes factores que 
intervienen de forma proporcional sobre el tamaño de las empresas”. Mientras que 
Albash (1967) concluye que “el crecimiento de las empresas es el resultado de una 
intención y determinación por parte de los gerentes y directivos que determinan el 
comportamiento de la organización”. (p.127). También es el que interviene ya sea de 
forma positiva o negativa en el crecimiento económico de una organización, esto 
según (Hernández, 2001, p.52) 
Teniendo en cuenta a estos dos autores podemos concluir que en el 
crecimiento empresarial se tiene en consideración factores ya sea interna como 
externamente, esta a su vez tiene que contar con el apoyo de la gerencia para 
decisiones de inversión. 
 
1.3.2.2 Modelos Teóricos 
1.3.2.2.1 Posicionamiento de Mercado 
El posicionamiento de mercado es la forma en como un cliente define tu 
producto en relación a la competencia este se genera mediante la cantidad de 
compra que el usuario realiza. 
A la vez se puede fijar como la marca de un producto vinculado con otros de la 
competencia que disputan directamente con este o productos de la misma 
organización. 
Cottle (1991), afirma que el posicionamiento de mercado “constituye el 
mensaje que usted desea comunicar sobre su práctica profesional, es decir la 
imagen distintiva de su organización que desea dejar en la mente de sus clientes 
(…)”. (P.81-82). Por su parte Parmerlee (1993) nos comenta que diagnosticar la 
cantidad de retadores que hay en el mercado, conocer sus productos, y lo que le 
ofrecen a sus clientes para satisfacer sus necesidades. (p.39). También Cuadrado 
(2010) define al posicionamiento como lo que toda empresa tiene que realizar para 





Valor Agregado: El valor agregado es todo aquello que se usa para generar 
más ganancias a la empresa mediante el producto. Este es un componente de gran 
relevancia en las ventas ya que se encarga de ser distinto a la competencia. 
Según Convenio Andrés Bello (2003) nos dice que el valor agregado “indica cual es 
el aporte directo de este al conjunto de producción de un país”. (p.119) 
Producto: Se le define al producto como aquel objeto que la empresa ofrece al 
mercado con el fin de saciar los requisitos de los consumidores para conseguir así 
las metas que se estima. Este te permitirá generar ganancias si es que se está en 
condiciones óptimas y si es que le satisface al consumidor. 
Según Rodríguez (2013), afirma que el producto es “conjunto de características 
creados por una empresa con el fin de satisfacer las necesidades de los clientes y de 
esta forma crear demanda; puede ser un artículo, un servicio o una idea”. (p.51).  
 
 1.3.2.2.2 Compromiso con el Cliente 
El compromiso con el cliente, es tener conciencia de cuán importante es el 
cliente para la organización. Por ello se tiene que realizar los cambios pertinentes 
para poder satisfacer sus necesidades.  A la vez se tiene que poner un gran esfuerzo 
para tener un buen producto de calidad y así cumplir con lo que el cliente espera. 
En tal sentido Molina (2010), fundamenta que “el compromiso con el cliente se 
logra demostrándole que lo comprendes con una propuesta comercial que encaje 
perfectamente con sus expectativas actuales y aumentando valor en la parte 
relacional con sus clientes”. (p.15) 
 Calidad: La calidad se refiere a la ventaja que tiene un producto cumpliendo 
con las expectativas del cliente. Si quisiéramos indagar más sobre la definición de 
calidad, podríamos decir que no es entregar al consumidor lo que desea sino lo que 
no se esperó obtener. 
Además se tiene que tener en cuenta que todo producto tiene que tener un 
control de calidad para poder así sobresalir en tanta competencia y generar con ello 
nuevos clientes. 
Según Tari (2000), argumenta que “la calidad del producto o servicio se 





tradicional se trataba de conseguir a través de una función de inspección en el área 
de producción (…) alcanzar metas (…)”. (p.21) 
Innovación: La innovación es generar cambios en la organización en el sentido 
de nuevas propuesta en cuanto al producto, compra de maquinaria, usar la 
tecnología como para vender vía internet y con delivery, etc. Este generara un valor 
agregado a tu producto, que a la vez incluirá una mejora a la organización. 
Cotec (2010), nos define a la innovación como “toda transformación que está 
justificado en estudios y que produce beneficio. Esto manifiesta que la innovación 
posee a la utilidad como su objetivo, a la metamorfosis como su trayecto y al estudio 
como su procedencia.  
Asimismo la innovación, se instruye a incrementar el valor tanto de la  misma 
organización como de su oferta. Como primer paso se deberá aportar un mejor plan 
de resultados, una destacada situación crediticio y en el segundo a una conducta en 
el mercado de su oferta, plasmado en el aumento de su cuota o en una mejor 







1.4 Formulación del problema 
Teniendo el fin de analizar la importancia de la Planificación Financiera para el 
crecimiento empresarial en las empresas comerciales considero pertinente la 
siguiente interrogante:   
Problema General. 
¿Cuál es el nivel de relación entre Planificación Financiera y crecimiento 
empresarial en las empresas comerciales de cerámicos de la Av. Próceres de la 
Independencia, Distrito de San Juan de Lurigancho, 2017? 
Problemas específicos. 
¿Cuál es el nivel de relación entre Planificación Financiera y posicionamiento 
del mercado en las empresas comerciales de cerámicos de la Av. Próceres de la 
Independencia, Distrito de San Juan de Lurigancho, 2017? 
¿Cuál es el nivel  de relación entre Planificación Financiera y compromiso con 
el cliente en las empresas comerciales de cerámicos de la Av. Próceres de la 
Independencia, Distrito de San Juan de Lurigancho, 2017? 
 
1.5. Justificación de la Investigación 
 Justificación Teórica. 
En el ámbito teórico se justifica ya que proporcionará datos concretos y 
fortalecerá los estudios acerca de la Planificación Financiera para promover el 
Crecimiento Empresarial. Ya que la planificación le permitirá al empresario o a la 
organización saber en que invertir para así no realizar gastos innecesarios. Esto 
ayudara a posicionarse en el mercado y generar más clientes, ya sea innovando o 
invirtiendo en productos nuevos. 
Justificación Metodológica. 
En cuanto a la justificación metodológica, la investigación realizada es 
importante porque  en cuanto a los instrumentos utilizados en los trabajos previos 





utilizado el censo con escala de Likert teniendo como  muestra la misma cantidad de 
individuos que la población. 
Justificación Práctica. 
Desde el punto de vista práctico, el presente trabajo de investigación permitirá 
a las empresas comerciales emplear la Planificación Financiera para originar un 
control y gestión del efectivo; esto a su vez favorecerá a la toma de decisiones lo que 
conllevara a un Crecimiento empresarial eficiente.    
 
1.6 Hipótesis 
De acuerdo a esta definición podemos decir que la hipótesis es todo lo que 
intentamos comprobar.  
Hipótesis General.  
Existe relación entre Planificación Financiera y crecimiento empresarial en las 
empresas comerciales de cerámicos de la Av. Próceres de la Independencia, Distrito 
de San Juan de Lurigancho, 2017. 
 
Hipótesis Específicos. 
Existe relación entre Panificación Financiera y posicionamiento del mercado 
en las empresas comerciales de cerámicos de la Av. Próceres de la Independencia, 
Distrito de San Juan de Lurigancho, 2017. 
Existe relación entre Planificación Financiera y compromiso con el cliente en 
las empresas comerciales de cerámicos de la Av. Próceres de la Independencia, 
Distrito de San Juan de Lurigancho, 2017. 
 
1.7 Objetivos de la Investigación  







Determinar la relación entre Planificación Financiera y crecimiento empresarial 
en las empresas comerciales de cerámicos de la Av. Próceres de la Independencia, 
Distrito de San Juan de Lurigancho, 2017. 
Objetivos Específicos. 
Determinar la relación entre Planificación Financiera y posicionamiento de 
mercado en las empresas comerciales de cerámicos de la Av. Próceres de la 
Independencia, Distrito de San Juan de Lurigancho, 2017. 
Determinar la relación entre Planificación Financiera y compromiso con el 
cliente en las empresas comerciales de cerámicos de la Av. Próceres de la 
























2.1 Diseño de Investigación 
2.1.1 Enfoque.  
La presente investigación es cuantitativa ya que el diseño es previo a la 
ejecución por ello se presenta hipótesis. Los estudios cuantitativos procuran 
describir a la sociedad en toda su realidad vista desde afuera y objetivamente. 
Se analizan los resultados en base a métodos estadísticos, esta plantea un 
problema concreto y la recolección de sus daros se apoyan en la medición.  
Según Hernández, R., Fernández, C. & Baptista, P. (2006) “el enfoque 
cuantitativo recolecciona  datos para probar la hipótesis, con base en la medición 
numérica y el análisis estadístico, para probar teorías”. (p. 7). 
2.1.2 Nivel de Investigación.  
El proyecto de investigación es de nivel descriptivo correlacional ya que 
describe la situación en un solo momento y busca la relación entre mis variables.  
Según Hernández, R., Fernández, C. & Baptista, P. (2006) “la investigación 
descriptiva busca determinar las propiedades, las características y rasgos 
principales de cualquier investigación. Describe tendencias de un grupo o 
población”. (p.103) 
Según Hernández, R., Fernández, C. & Baptista, P. (2006) “la investigación 
correlacional “tiene como finalidad saber el vínculo que existe entre dos o más 
conceptos, categorías o variables en un contexto singular”. (p.105). 
 2.1.3 Tipo de Investigación. 
El presente trabajo de investigación es de tipi básico ya que reforzaremos 
las teorías y conocimiento. 
Según Cazau, P. (2006) “la investigación básica tiene como objetivo 
primordial añadir y ahondar conocimientos de la realidad” (p.17) 
2.1.4 Diseño de Investigación. 
 El proyecto de investigación tiene como diseño no experimental de corte 
transversal ya que se realizara sin manipular las variables independientes, y a su 





recolección de datos se hará en un tiempo único, para poder analizar su 
importancia y correspondencia en un momento planteado. 
 
2.2 Variables y operacionalizacion 
 
Variable 1: Planificación financiera 





Dimensión 2: Flujo de Efectivo 
Indicadores: 
Gestión de Ingresos 
Gestión de Egresos 
 





Variable 2: Crecimiento Empresarial 













2.3 Población y Muestra 
Población. 
Es un grupo de personas que tienen características idénticas que se 
pueden observar en un ambiente y en un tiempo determinado.  
Según Arias (2006) define a la población como; “un conjunto finito o infinito 
de componentes con particularidades similares para los cuales serán extensivas 
los resultados de la investigación. Esta queda circunscrito por el problema y por 
los objetivos del estudio”. (p.81). 
Por otro lado Hernández & Fernández & Baptista (2010) concluyen que la 
población es; “conjunto de todos los casos que concuerdan con determinadas 
especificaciones”. (p.174). 
La población de la presente  investigación está conformada por 50 
empresas comerciales de la avenida Próceres de la Independencia. 
Muestra. 
 La muestra en si es una parte de la población, y se estima que sea una 
muestra representativa para ese caso se necesita poder escoger una adecuada 
técnica de muestreo.  
Según Arias (2006) nos dice que la muestra es; “un subconjunto 
representativo y finito que se extrae de la población accesible”. (p.83). 
A su vez Hernández& Fernández & Baptista (2010) determinan a la 
muestra cómo; “un subgrupo de la población. Digamos que es un subconjunto de 
elementos que pertenecen a ese conjunto definido en sus características al que 
llamamos población”. (p.175.) 
Muestro Censal: Según Malhotra, N. (2004), define al censo como “la 
enumeración total de los elementos de la población o estudio”. (p.314) 
La muestra de la presente investigación  fue no probabilístico por 










2.4 Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y confiabilidad 
Cuestionario 
 Según Ávila (2006), nos dice que la “el cuestionario  debe tener una 
cuidadosa realización, teniendo una estructura entendible”. (p.59.) 
Mientras que Arias (2006), define al cuestionario como “el instrumento que 
se realiza de forma escrita teniendo un papel con un conjunto de preguntas”. 
(p.74.) 
El cuestionario fue realizado en escala de Likert con 42 preguntas, 
evaluando a 50 empresas comerciales. 
Validez. 
Según Hernández & Fernández & Baptista (2010), refieren a la validez 
como el “grado en que un instrumento realmente mide la variable que pretende 
medir”. (p.201) 
La encuesta realizada fue validada y aprobada por expertos para lograr así 
unos resultados favorables y confiables. 
Tabla 1 
Validez de Instrumento 
 
Nombre                                          Promedio        Especialidad         Observaciones 
Mg. Ernesto  Altamirano Flores              91%          Metodólogo           Es aplicable 
Mg. Juan Carlos Aguilar Culquicondor  80%            Temático              Es Aplicable 
Mg. Marco Mera Portilla                         80%           Temático               Es Aplicable 
Dr. Ambrosio Teodoro Pairazamán       76%            Metodólogo          Es Aplicable 
Mg. Nancy Campos Huamán                 78%           Temática               Es Aplicable 
TOTAL                                                    81% 
Tabla 1 Validez de instrumento 
La tabla 1, validez del instrumento presenta las validaciones hechas por los 
expertos. El Mg. Ernesto Altamirano Flores valido el instrumento dándoles un 
porcentaje de 91, el Mg. Juan Carlos Aguilar Culquicondor valido el instrumento 
dándole un 80%, por su parte el Mg. Marco Mera Portilla le dio una validez de 
80%, EL Dr. Ambrosio Teodro Pairazaman valido el instrumento con un 76% y por 





78%. Por lo se obtuvo una validación total de 81% concluyendo que el 
instrumento es altamente confiable. 
Confiabilidad. 
Según Hernández & Fernández & Baptista (2010), sustentan que la 
confiabilidad “se alude al nivel en el que su práctica echa a la misma persona u 
objeto provoca desenlaces equivalentes” (p.200). 
La confiabilidad para las variables realizada en el presente trabajo de 
investigación son las siguientes: 
Tabla 2 Estadística de fiabilidad  
Tabla 2 
 
Estadísticas de fiabilidad 
 
Variable                               Alfa de Conbrach                      N de elementos 
 
Planificación Financiera                     0.955                                        22 
 
Crecimiento Empresarial                    0.966                                        20  
 
Planificación Financiera y                   0.963                                       42 
          Crecimiento Empresarial 
 
 
La tabla 2, estadística de fiabilidad presenta los resultados del test de 
confiabilidad aplicada a las variables Planificación Financiera y Crecimiento 
Empresarial, con el estadístico alfa de conbrach teniendo como resultado para la 
variable Planificación Financiera 0.955 y para variable Crecimiento Empresarial 
0.966; lo que significa instrumento es altamente confiable. 
 
2.5 Métodos de análisis de datos 
El método de análisis de datos utilizado para esta  investigación es el 
SPSS. 
Según Hernández, Fernández & Baptista, (2010), nos dicen que el SPSS 
“trabaja de manera muy sencilla: éste abre la matriz de datos y el investigador 








Aspectos éticos  
La investigación tomará en cuenta los siguientes aspectos éticos 
Tabla 3 Criterios Éticos 
Tabla 3 
Criterios Éticos 
Criterios                                   Características éticas del criterio 
        


























Se asegurara la protección  de la 
identidad de la institución y las 
personas que participan como 
informantes de la investigación. 
 
Es una previa revisión del estado 
de la investigación y cuáles son 
sus técnicas. 
 
Debemos citar fuentes 
bibliográficas en la investigación, 
con el objetivo de eliminar algún 
riesgo de plagio. 
 
La información debe ser veraz y 
ser tratado cautelosamente. 
   
Fuente: Esteves (2012) http://investigacioncientifica774.blogspot. 
  
La tabla 3, muestra los criterios éticos con sus características realizadas 
durante el desarrollo de la investigación, teniendo a la confidencialidad, la objetividad, 






































3.1. Prueba de Normalidad 
3.1.1 Planificación Financiera y Crecimiento Empresarial. 
Tabla 4 
Prueba de normalidad Planificación Financiera y Crecimiento Empresarial 
 
Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. 
Planificación Financiera 
,963 50 ,115 
Crecimiento Empresarial 
,924 50 ,003 
 
La tabla 4, muestra los resultados de la prueba de normalidad con el 
estadístico del contraste Shapiro-Wilk para la variable Planificación Financiera con un 
p-valor (Sig.) de 0.115 mayor a 0.05, que evidencia una distribución normal; y para la 
segunda variable Crecimiento Empresarial un p-valor (Sig.) de 0,003; siendo para la 
primera variable mayor a 0.05 menor a 0.05, evidenciando una distribución no 
normal. Por lo que se determina realizar la prueba no paramétrica aplicando Rho de 
Spearman.Tabla 4 Prueba de 
normalidad Planificacion financiera y 
crecimiento empresarial Prueba de 
normalidad Planificación Financiera y 
Crecimiento Empresarial 
 













En la figura 1, podemos observar la distribución de la información de la 
primera variable Planificación financiera, con una media del 87.56 y una desviación 
estándar de 14.76. 
 













Figura 2. Gráfico Q-Q normal de Planificación Financiera. 
 
En la figura 2, podemos observar la prueba de normalidad a través del grafico 
Q-Q normal para la primera variable Planificación financiera, donde los puntos no se 
encuentran situados sobre la línea diagonal recta, lo cual es un indicio de que los 
datos de la variable no derivan de una distribución normal. Este resultado es 
compatible con el del contraste de Shapiro-Wilk. 






Figura 3. Histograma de Crecimiento Empresarial 
 
En la figura 3, podemos observar la distribución de la información de la 
segunda variable Crecimiento Empresarial, con una media del 80.98 y una 
desviación estándar de 13.58. 
 
Figura 3 Histograma de Crecimiento empresarial 
 
Figura 4. Gráfico Q-Q normal de Crecimiento Empresarial. 





En la figura 4, podemos observar la prueba de normalidad a través del grafico 
Q-Q normal para la segunda variable Crecimiento Empresarial, donde los puntos no 
se encuentran situados sobre la línea diagonal recta, lo cual es un indicio de que los 
datos de la variable no derivan de una distribución normal. Este resultado es 
compatible con el del contraste de Shapiro-Wilk. 
 
3.1.2 Dimensiones de la variable Planificación Financiera. 
Tabla 5 
Prueba de normalidad: Dimensiones de Planificación Financiera  
 
Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. 
Circulación de fondos ,839 50 ,000 
Flujo de efectivo ,937 50 ,010 
Equilibrio financiero ,949 50 ,031 
 
La tabla 5, muestra los resultados de la prueba de normalidad con el 
estadístico del contraste Shapiro-Wilk para las dimensiones de mi primera  variable 
Planificación Financiera, con un p-valor (Sig.) de 0,00; siendo para la dimensión 
Circulación de fondos menor a 0.05 por lo que se concluye que deriva de una 
distribución anormal, para la dimensión Flujo de Efectivo y Equilibrio financiero el p-
valor fue 0,086 y 0,200 respectivamente; siendo mayores a 0,05 en ambos casos. 
Por lo que se determina que los datos de ambas variables de una distribución 
normal, entonces debemos realizar la prueba no paramétrica Rho de Spearman. 





3.1.3 Dimensiones de la Variable Crecimiento Empresarial. 
Tabla 6 
Prueba de normalidad: Dimensiones de Crecimiento Empresarial  
 
Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. 
Posicionamiento de mercado ,935 50 ,012 
Compromiso con el cliente ,915 50 ,002 
Tabla 6 Prueba de normalidad: Dimensiones de crecimiento empresarial 
La tabla 6, muestra los resultados de la prueba de normalidad con el 
estadístico del contraste Shapiro-Wilk para las dimensiones de mi segunda  variable 
Crecimiento Empresarial, con un p-valor (Sig.) de 0,12 para mi primera dimensión 
Posicionamiento de Mercado, siendo mayor, por lo que se concluye que tiene una 
distribución normal; y 0,002 para mi segunda dimensión Compromiso con el Cliente; 
siendo menor a 0,05. Por lo que se determina que deriva de una distribución no 
normal, entonces debemos realizar la prueba no paramétrica Rho de Spearman. 
 
3.2  Prueba de Hipótesis 
3.2.1 Prueba de Hipótesis General 
H0: No existe relación entre planificación financiera y crecimiento empresarial 
en las empresas comerciales de cerámicos de la Av. Próceres de la Independencia, 
Distrito de San Juan de Lurigancho, 2017. 
H1: Existe relación entre planificación financiera y crecimiento empresarial en 
las empresas comerciales de cerámicos de la Av. Próceres de la Independencia, 
Distrito de San Juan de Lurigancho, 2017. 
 
Prueba de decisión: 
p-valor (Sig.)< 0,05 Rechazar hipótesis nula, aceptar hipótesis alterna. 








Correlación entre planificación financiera y crecimiento empresarial 
 Crecimiento empresarial 
Rho de 
Spearman 
Planificación financiera  Coeficiente de 
correlación 
,507** 
Sig. (bilateral) ,000 
N 50 
Tabla 7 Correlación entre planificación financiera y crecimiento empresarial 
En la tabla 7, se observa un p-valor (Sig.) de 0,000 siendo menor a 0,05; por lo 
que se procede a rechazar la hipótesis nula y aceptar la hipótesis alterna, que indica 
que existe correlación entre planificación financiera y crecimiento empresarial en las 
empresas comerciales de cerámicos de la Av. Próceres de la Independencia, Distrito 
de San Juan de Lurigancho, 2017. 
3.2.2 Prueba de Hipótesis Especifico 01 
H0: No existe relación entre planificación financiera y posicionamiento de 
mercado en las empresas comerciales de cerámicos de la Av. Próceres de la 
Independencia, Distrito de San Juan de Lurigancho, 2017. 
H1: Existe relación entre planificación financiera y posicionamiento de mercado 
en las empresas comerciales de cerámicos de la Av. Próceres de la Independencia, 
Distrito de San Juan de Lurigancho, 2017. 
 
Prueba de decisión: 
p-valor (Sig.)< 0,05 Rechazar hipótesis nula, aceptar hipótesis alterna. 



















Planificación financiera Coeficiente de 
correlación 
,537** 
Sig. (bilateral) ,000 
N 50 
Tabla 8 Correlación entre planificación financiera y posicionamiento de mercado 
En la tabla 8, se observa un p-valor (Sig.) de 0,000 siendo menor a 0,05; por lo 
que se procede a rechazar la hipótesis nula y aceptar la hipótesis alterna, que indica 
que existe correlación entre planificación financiera y posicionamiento de mercado en 
las empresas comerciales de cerámicos de la Av. Próceres de la Independencia, 
Distrito de San Juan de Lurigancho, 2017. 
3.3.2 Prueba de Hipótesis Especifico 02 
H0: No existe relación entre planificación financiera y posicionamiento de 
mercado en las empresas comerciales de cerámicos de la Av. Próceres de la 
Independencia, Distrito de  San Juan de Lurigancho, 2017. 
H1: Existe relación entre planificación financiera y posicionamiento de mercado 
en las empresas comerciales de cerámicos de la Av. Próceres de la Independencia, 
Distrito de San Juan de Lurigancho, 2017. 
 
Prueba de decisión: 
p-valor (Sig.)< 0,05 Rechazar hipótesis nula, aceptar hipótesis alterna. 












Correlación entre planificación financiera y compromiso con el cliente 
 




Planificación financiera Coeficiente de 
correlación 
,235 
Sig. (bilateral) ,100 
N 50 
Tabla 9 Correlación entre planificación financiera y compromiso con el cliente  
En la tabla 9, se observa un p-valor (Sig.) de 0,100 siendo mayor a 0,05; por lo 
que se procede a aceptar la hipótesis nula y rechazar la hipótesis alterna, que indica 
que no existe correlación entre planificación financiera y compromiso con el cliente 
en las empresas comerciales de cerámicos de la Av. Próceres de la Independencia, 
Distrito de San Juan de Lurigancho, 2017. 
Tabla 10 Prueba de normalidad: Dimensiones de Crecimiento Empresarial 
3.3. Resultados Descriptivos 
3.3.1 Datos Agrupados de Variables. 
Tabla 10 
Frecuencia agrupada de Planificación financiera 





Válidos Deficiente 4 8,0 8,0 8,0 
Eficiente 25 50,0 50,0 58,0 
Muy eficiente 21 42,0 42,0 100,0 











En la tabla 10, Frecuencia agrupada  de Planificación financiera se observa 
que de las 50 empresas encuestadas, 25 han logrado una la Planificación Financiera 
eficiente, 21 muy eficiente y tan solo 4 deficiente. 
 
PLANIFICACION_FINANCIERA (agrupado) 
Figura 5. Frecuencia agrupada porcentual de Planificación Financiera 
  
La figura 5,  Frecuencia agrupada de Planificación Financiera muestra que de 
las 50 empresas encuestadas, el 50% han logrado una Planificación financiera 
eficiente, 42% muy eficiente y tan solo 8% deficiente. 
Figura 5 Frecuencia agrupada porcentual de planificación financiera 




Frecuencia agrupada de Crecimiento Empresarial 





Válidos Bajo 11 22,0 22,0 22,0 
Medio 17 34,0 34,0 56,0 
Alto 22 44,0 44,0 100,0 





En la tabla 11, Frecuencia agrupada  de Crecimiento empresarial se observa 
que de las 50 empresas encuestadas, 22 han tenido un crecimiento alto, 17 medio y 







Figura 6. Frecuencia agrupada porcentual de Crecimiento Empresarial 
  
La figura 6,  Frecuencia agrupada porcentual de Crecimiento Empresarial se 
puede observar los porcentajes alcanzados para la primera variable. Teniendo como 
resultado que el 22% de los encuestados señalaron un nivel bajo, el 34% un nivel 
medio y un 44 % un nivel alto, lo que significa que el nivel de crecimiento empresarial 
en las empresas comerciales de cerámicos es alto. 














3.3.1.1 Datos Agrupados de Dimensiones 
Figura 7 Frecuencia agrupada porcentual Circulación de fondos  
 
En la tabla 12, Frecuencia agrupada  de Circulación de Fondos se observa 
que de las 50 empresas encuestadas, 18 califican a la circulación de fondos como 
eficientes, 21 como muy eficiente y tan solo 4 como deficiente 
Tabla 12 Frecuencia agrupada de  Circulación de Fondos 
 
CIRCULACION_FONDOS (agrupado) 
Figura 7. Frecuencia agrupada porcentual Circulación de Fondos 
  
El figura 7,  Frecuencia agrupada de Planificación Financiera muestra que de 
las 50 empresas encuestadas, el 50% califican a la Planificación financiera como 
eficiente, 42% como muy eficiente y tan solo 8% como deficiente. 
Tabla 12 
Frecuencia agrupada de Circulación de Fondos 
 Frecuencia % % válido 
% 
acumulado 
Válidos Deficiente 13 26,0 26,0 26,0 
Eficiente 19 38,0 38,0 64,0 
Muy eficiente 18 36,0 36,0 100,0 







En la tabla 13, Frecuencia agrupada  de Flujo de efectivo, se observa que de 
las 50 empresas encuestadas, 23 califican a la flujo de efectivo como eficiente, 20 
como muy eficiente y tan solo 7 como deficiente. 
Tabla 13 Frecuencia agrupada flujo del efectivo 
 
FLUJO_EFECTIVO (agrupado) 
Figura 8. Frecuencia agrupada porcentual Flujo del Efectivo 
Figura 8 Frecuencia agrupada porcentual Flujo del Efectivo 
 
 
Frecuencia agrupada flujo de efectivo 
 Frecuencia % % válido 
% 
acumulado 
Válidos Deficiente 7 14,0 14,0 14,0 
Eficiente 23 46,0 46,0 60,0 
Muy eficiente 20 40,0 40,0 100,0 






La figura 8,  Frecuencia agrupada de Flujo de efectivo muestra que de las 50 
empresas encuestadas, el 46% califican al Flujo de efectivo como eficiente, 40% 




En la tabla 14, Frecuencia agrupada  de Equilibrio Financiero, se observa que 
de las 50 empresas encuestadas, 22 califican al equilibrio financiero como eficiente, 
18 como muy eficiente y tan solo 10 como deficiente. 







Figura 9. Frecuencia agrupada porcentual  de Equilibrio financiero 
Figura 9 Frecuencia agrupada porcentual de Equilibrio Financiero 
  
Frecuencia agrupada equilibrio financiero 





Válidos Bajo 10 20,0 20,0 20,0 
Medio 22 44,0 44,0 64,0 
Alto 18 36,0 36,0 100,0 





La figura 9,  Frecuencia agrupada de Equilibrio Financiero muestra que de las 
50 empresas encuestadas, el 44% califican al Equilibrio Financiero como eficiente, 




En la tabla 15, Frecuencia agrupada  de Posicionamiento de Mercado, se 
observa los índices alcanzados de su importancia en las empresas comerciales. 
Teniendo como resultado que 24 de los encuestados afirmaron un nivel alto mientras 
que solo 13 señalaron un nivel bajo, lo que significa que el Posicionamiento de 









Tabla 15 Frecuencia agrupada  de Posicionamiento de Mercado 
Frecuencia agrupada Posicionamiento de Mercado 
 Frecuencia % % válido % acumulado 
Válidos Bajo 13 26,0 26,0 26,0 
Medio 13 26,0 26,0 52,0 
Alto 24 48,0 48,0 100,0 



















Figura 10. Frecuencia agrupada porcentual  de Posicionamiento de Mercado 
 
En la figura 10,  Frecuencia agrupada porcentual de Posicionamiento de 
Mercado se puede observar los porcentajes alcanzados para la Primera dimensión 
de mi segunda variable. Teniendo como resultado que el 26% de los encuestados 
señalaron un nivel bajo, el 26% un nivel medio y un 48 % un nivel alto, lo que 
significa que el nivel de Posicionamiento de Mercado en las empresas comerciales 
de cerámicos es alto. 
Figura 10 Frecuencia agrupada porcentual de Posicionamiento de Mercado 
Tabla 16 
Frecuencia agrupada Compromiso con el cliente 





Válidos Bajo 7 14,0 14,0 14,0 
Medio 12 24,0 24,0 38,0 
Alto 31 62,0 62,0 100,0 





Tabla 16 Frecuencia agrupada  de Compromiso con el 
En la tabla 16, Frecuencia agrupada  de Compromiso con el Cliente, se 
observa los índices alcanzados de su importancia en las empresas comerciales. 
Teniendo como resultado que 31 de los encuestados afirmaron un nivel alto mientras 
que solo 7 señalaron un nivel bajo, lo que significa que el Compromiso con el cliente 












Figura 11. Frecuencia agrupada porcentual  de Compromiso con el cliente 
 
En la figura 11,  Frecuencia agrupada porcentual de Compromiso con el 
cliente se puede observar los porcentajes alcanzados para la Segunda dimensión de 
mi segunda variable. Teniendo como resultado que el 14% de los encuestados 
señalaron un nivel bajo, el 24% un nivel medio y un 62 % un nivel alto, lo que 
significa que el nivel de Compromiso con el cliente en las empresas comerciales de 
cerámicos es alto. 





3.3.2 Tablas Cruzadas. 
 
Tabla 17  
 
Tabla cruzada entre Planificación Financiera y Crecimiento Empresarial 
 
Crecimiento Empresarial (agrupado) 




Deficiente 2 2 0 4 
Eficiente 7 10 8 25 
Muy 
eficiente 
2 5 14 21 
Total 11 17 22 50 
En la Tabla 17, se observa la relación entre los recuentos de la variable 
Planificación Financiera y Crecimiento empresarial en los siguientes términos; de 
las 4 empresas con una Planificación Financiera deficiente: 2 lograron un 
crecimiento empresarial bajo y 2 un crecimiento medio; de las 25 empresas con 
una planificación eficiente: 7 lograron un crecimiento empresarial bajo, 10 medio y 
8 alto; finalmente, de los 21 empresas con una planificación muy eficiente; 2 
lograron un crecimiento empresarial bajo, 5 medio y 14 alto. 
















Deficiente 3 1 0 4 
Eficiente 9 8 8 25 
Muy eficiente 1 4 16 21 
Total 13 13 24 50 
 
En la tabla 18, se observa la relación entre los recuentos de la variable 
Planificación Financiera y Posicionamiento de Mercado en los siguientes términos; 
de las 4 empresas con una Planificación Financiera deficiente: 3 lograron un 
posicionamiento de mercado bajo y 1 un posicionamiento de mercado medio; de las 
25 empresas con una planificación eficiente: 9 lograron un Posicionamiento de 
mercado bajo, 8 medio y 8 alto; finalmente, de los 21 empresas con una planificación 
muy eficiente; 1 lograron un Posicionamiento de mercado bajo, 4 medio y 16 alto. 
Tabla 18 Tabla cruzada y posicionamiento de mercado 
Tabla 19 
Tabla de contingencia Planificación Financiera y  Compromiso con el cliente 
 
Compromiso con el cliente 
(agrupado) 




Deficiente 3 1 0 4 
Eficiente 9 8 8 25 
Muy 
eficiente 
1 4 16 21 
Total 13 13 24 50 





En la tabla 19, se observa la relación entre los recuentos de la variable 
Planificación Financiera y Compromiso con el cliente en los siguientes términos; de 
las 4 empresas con una Planificación Financiera deficiente: 3 lograron un y 
Compromiso con el cliente bajo y 1 un y Compromiso con el cliente medio; de las 25 
empresas con una planificación eficiente: 9 lograron un y Compromiso con el cliente 
bajo, 8 medio y 8 alto; finalmente, de los 21 empresas con una planificación muy 



















En el trabajo previo presentado por Hinostroza (2013), respecto al Modelo de 
Gestión de nacimiento, crecimiento, diversificación e internacionalización de un grupo 
empresarial familiar, se concluyó que la administración del grupo familiar de la 
empresa Ajegroup avala la eficiencia actual de la organización desde sus principios 
hasta su crecimiento, y de acuerdo a los resultados obtenidos en la presente 
investigación indican que la planificación impacta en el crecimiento, así como se 
observa en la tabla 17. 
 
En el trabajo previo presentado por Solís, Cabrera, Miranda & Rufino (2016), 
respecto al Plan Financiero empresarial para la compañía de Minas, se concluyó que 
la compañía Buenaventura no ha tenido un buen posicionamiento en el mercado en 
los últimos años; sin embargo en los resultados obtenidos en la presente 
investigación indican que si existe correlación en el posicionamiento de mercado y 
planificación financiera, así como lo observamos en la tabla 18. 
 
En el trabajo previo presentado realizado por  Lazo & Moreno (2013), en su 
tesis: “Propuesta de un Plan Financiero y su influencia en el crecimiento sostenible 
en la Empresa Glamour Salón y Spa de la ciudad de Trujillo”, la investigación  pudo 
determinar que la empresa presenta una conducta poco beneficioso en relación a 
sus ventas la cual decreció en 6% en el año 2011, esto debido al alza de 
competidores en el mercado. Sin embargo en los resultados obtenidos en la presente 
investigación indican que gran parte de las empresas encuestadas han tenido un 
posicionamiento de mercado alto, así como lo podemos observar en la tabla 15. 
 
En el trabajo previo realizado por Delgado & Salazar (2010), en su tesis 
“Planificación financiera como herramienta fundamental para mejorar la rentabilidad 
de la empresa Salem S.A.C. de la ciudad de Chocope, periodo 2009 - 2010”. Se 
concluyó que con la Propuesta de implementación de un Plan Financiero se logró dar 
solución a los problemas del ejercicio 2009, ayudando a tener un control sobre los 





la presente investigación indican que han el 44% de las empresas estudiadas han 
logrado un flujo del efectivo muy eficiente, así como lo muestra la tabla 13. 
 
En el trabajo previo presentado que fue realizado por Terán (2015), en su tesis 
titulada: “Crecimiento Empresarial mediante el mejoramiento del control de 
actividades operativas en el sector informal de Guayaquil”, se concluyó que la gran 
parte de personas informales no tienen criterios básicos para emprender un negocio, 
por ello sus actividades están teniendo un gran riesgo que los limitan a desarrollarse 
económicamente. Esto conlleva a realizar un plan de capacitación a corto plazo que 
tenga aspectos teóricos prácticos para dicha personas informales. Sin embargo en 
los resultados obtenidos de la presente investigación indican que las empresas están 
creciendo empresarialmente lo que conlleva a desarrollarse económicamente, tal 
































1. En referencia  mi objetivo general se pudo determinar que si existe la relación 
entre la Planificación Financiera y el crecimiento empresarial en las empresas 
comerciales de cerámicos de la Av. Próceres de la Independencia, San Juan de 
Lurigancho, 2017. Se sustenta con el resultado de confiabilidad de 96% 
evaluados por los expertos y el estadístico de correlación Rho de Spearman 
alcanzando un P-valor (Sig.) de 0,000 siendo menor a 0,05. Por lo que se 
concluye que mientras más se practique la planificación financiera en las 
empresas comerciales de cerámicos de la Av. Próceres de la Independencia, San 
Juan de Lurigancho, 2017, el crecimiento empresarial será elevado. 
 
2. En referencia a mi primero objetivo específico se pudo determinar la relación 
entre la Planificación Financiera y el posicionamiento de mercado en las 
empresas comerciales de cerámicos de la Av. Próceres de la Independencia, San 
Juan de Lurigancho, 2017. Esta determinación se sustentan con la correlación de 
mi primera variable con mi primera dimensión de mi segunda variable alcanzando 
un P-valor (Sig.) de 0,000 siendo menor a 0,05. Por lo que se concluye que 
aplicar la planificación financiera nos ayuda posicionarnos en el mercado, puesto 
que le permitirá mostrar una imagen que le distingue a la competencia y a la vez 
la imagen que desea dejar en la mente de sus clientes. 
 
3. En referencia a mi segundo objetivo específico se pudo determinar no existe 
relación entre la Planificación Financiera y el compromiso con el cliente. Esto se 
puede constatar con el resultado obtenido con la correlación de mi primera 
variable con mi segunda dimensión de mi segunda variable alcanzaron un P-valor 
(Sig.) de 0,100 siendo mayor a 0,05. Por lo que se concluye que tener una buena 
planificación financiera no te ayuda a tener un compromiso con el cliente puesto 
que la planificación financiera se basa más que todo en las inversiones, en los 
presupuestos,  y en los diagnósticos financieros que tiene la empresa, y no se 























1. Se recomienda a los empresarios realizar una planificación financiera ya se a 
corto, mediano o largo plazo para que pueda contribuir en el crecimiento de la 
organización, ya que esto le facilitara el posicionamiento en el mercado. A la vez 
se debe tener en cuenta que mientras se practique la  planificación financiera, 
más se podrá invertir y generar recursos para sus obligaciones. 
 
2. Estudiados los resultados en cuanto a mi primer objetivo específico  se 
recomienda tener en cuenta la aplicación de una planificación financiera en las 
organizaciones para lograr un lugar en el mercado y así generar más ingresos 
que contribuirá a la empresa en gran parte en cuanto a su situación financiera. 
 
3. Referente a mi segundo objetivo estudiado se recomienda que el área de 
marketing debe planificar sus acciones y buscar ser más estratégico y dentro de 
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Buenos días/tardes, estamos realizando una encuesta para recopilar datos 
acerca de “Planificación financiera y crecimiento empresarial en las empresas 
comerciales de cerámicos de la Av. Próceres de la Independencia SJL 2017”.Le 
agradezco de antemano cada minuto de su tiempo por  responder las siguientes 
preguntas, la cual tiene carácter Anónima y el procesamiento será reservado. 
INSTRUCCIONES:  
Marcar con un aspa (x) la alternativa que Ud. Crea conveniente. Se le 
recomienda responder con la mayor sinceridad posible. Siempre (5) – Casi siempre 
(4) – A veces (3) -  Casi nunca (2) – Nunca (1) 
INFORMACIÓN GENERAL: 
 Edad:    ( ) 18 – 25     ( )  26 – 35    ( ) 36 – 45   ( ) 46 – 55    ( ) 56 a más 
 Sexo:    ( )Femenino    ( ) Masculino  
 
PLANIFICACIÓN FINANCIERA 
1. CIRCULACION DE FONDOS Escala 
 1 2 3 4 5 
       
01. Se realiza inversión a corto plazo      
 
02 Se realiza inversión a mediano plazo      
       
03 La inversión prevista  influye con los objetivos de la empresa      
       
04 La inversión realizada contribuye en la organización      
       
05 El estado de resultado proyectado refleja un efecto favorable      
       
06 Las ganancias obtenidas se reinvierte en a favor de la empresa      
 
 
    
 
2. FLUJO DE CAJA Escala 
       
07 Se planifica las ventas      
       
08 Se realiza una buena gestión de cobros en cuanto a las ventas al crédito      
       
09. Se planifica el pago de las remuneraciones en la fecha correspondiente      
       
10. Se depositan los cobros a tiempo de las ventas al crédito       
       
11 Se tiene indicadores que ayuden en el control de las ventas      
       
12 La empresa prevé financiamiento  para la compra de mercaderías      





13. Existen políticas para las salidas de dinero      
       
14 Se tiene indicadores que ayuden en el control de las compras      
15 
Se comparan con frecuencia razonable los gastos reales con los 
presupuestados 
    
 
       
3. EQUILIBRIO FINANCIERO   
16 
Se administran las entradas y salidas para equilibrar en flujo de caja 
proyectado 
    
 
       
17 Se cuenta con un excedente monetario para atender sus obligaciones      
       
18 Los saldos positivos son analizados para realizar una inversión      
       
19 Se invierte por completo el excedente monetario      
       
20 
La empresa tiene algún plan de contingencia cuando no cuenta con el 
dinero suficiente 
    
 
       
21 El déficit de dinero representa un riesgo para la empresa      
       









1. POSICIONAMIENTO DE MERCADO Escala 
 1 2 3 4 5 
       
23 
El producto que ofrece cuenta con un valor agregado que lo distingue de la 
competencia 
    
 
       
24 
Los ingresos por ventas se incrementan por el valor agregados en sus 
productos 
    
 
       
25. 
El producto cuenta con la garantía necesaria ,para que el cliente se sienta 
respaldado 
    
 
 
26 La empresa accede a nuevos mercados       
 
27 La empresa realiza ventas vía online      
 
28 El producto ofrecido se encuentra almacenado en un lugar adecuado      
 
29 El producto que ofrece satisface la necesidad del cliente      
 
30 Los productos son recomendados por sus clientes      
       
31 Los productos de menor rotación se ofertan      
       
32 
La empresa invierte regularmente en nuevos productos para conseguir 
ventajas competitivas 
    
 
       
2. COMPROMISO CON EL CLIENTE Escala 
       
33 Se mantiene un plan para el control de calidad      
       
34. La calidad en su producto es sumamente bueno      
       
35 Se realiza capacitación para una buena atención al cliente      
       
36 
Se realiza una encuesta a los clientes para que ellos puedan opinar la 
calidad de atención 
    
 
       
37 Los productos de la empresa son preferidos por su calidad      
       
38 Existen políticas orientados al desarrollo de la innovación      
       
39 La innovación en su empresa contempla  mejora de los procesos del negocio      
       
40 
La implementación de un sistema de calidad es considerada como 
innovación organizacional 
    
 
 
41 Innovar genera más cliente en su empresa     
 
       
42 La innovación en su empresa contempla el desarrollo de  nuevos productos     
 





ANEXO 02  
PREGUNTAS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22
ENCUESTADO 1 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
ENCUESTADO 2 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4
ENCUESTADO 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
ENCUESTADO 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 3 3
ENCUESTADO 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5
ENCUESTADO 6 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4
ENCUESTADO 7 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 5 5 5
ENCUESTADO 8 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
ENCUESTADO 9 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 5 5 5
ENCUESTADO 10 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4
ENCUESTADO 11 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 2 2 2 2 2 2 2 2 2 4 4 4
ENCUESTADO 12 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
ENCUESTADO 13 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5
ENCUESTADO 14 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
ENCUESTADO 15 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5
ENCUESTADO 16 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3
ENCUESTADO 17 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 5 5 5
ENCUESTADO 18 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4
ENCUESTADO 19 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3
ENCUESTADO 20 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
ENCUESTADO 21 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3
ENCUESTADO 22 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 2 2 2 2 2 2 2 4 4 4
ENCUESTADO 23 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5
ENCUESTADO 24 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 3 3
ENCUESTADO 25 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4
ENCUESTADO 26 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4
ENCUESTADO 27 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3
ENCUESTADO 28 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
ENCUESTADO 29 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
ENCUESTADO 30 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 3 3
ENCUESTADO 31 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3
ENCUESTADO 32 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4
ENCUESTADO 33 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5
ENCUESTADO 34 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 5 5 5
ENCUESTADO 35 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4
ENCUESTADO 36 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 2 2
ENCUESTADO 37 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
ENCUESTADO 38 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
ENCUESTADO 39 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
ENCUESTADO 40 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4
ENCUESTADO 41 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 5 5 5
ENCUESTADO 42 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
ENCUESTADO 43 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
ENCUESTADO 44 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
ENCUESTADO 45 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
ENCUESTADO 46 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4
ENCUESTADO 47 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 3 3
ENCUESTADO 48 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
ENCUESTADO 49 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 3 3
ENCUESTADO 50 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
PLANIFICACION 







PREGUNTAS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
ENCUESTADO 1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4
ENCUESTADO 2 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5
ENCUESTADO 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5
ENCUESTADO 4 5 5 5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 4
ENCUESTADO 5 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4
ENCUESTADO 6 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5
ENCUESTADO 7 3 3 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
ENCUESTADO 8 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
ENCUESTADO 9 3 3 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
ENCUESTADO 10 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
ENCUESTADO 11 2 2 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 4 4 4 4 4 2
ENCUESTADO 12 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 5 3 3 3 3 3 5
ENCUESTADO 13 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
ENCUESTADO 14 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5
ENCUESTADO 15 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4
ENCUESTADO 16 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 5 3 3 3 3 3 5
ENCUESTADO 17 3 3 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
ENCUESTADO 18 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
ENCUESTADO 19 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 4
ENCUESTADO 20 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 5 3 3 3 3 3 5
ENCUESTADO 21 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 5 3 3 3 3 3 5
ENCUESTADO 22 2 2 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5
ENCUESTADO 23 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4
ENCUESTADO 24 5 5 5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
ENCUESTADO 25 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5
ENCUESTADO 26 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
ENCUESTADO 27 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 5 3 3 3 3 3 5
ENCUESTADO 28 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 3
ENCUESTADO 29 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5
ENCUESTADO 30 5 5 5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 4
ENCUESTADO 31 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
ENCUESTADO 32 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5
ENCUESTADO 33 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4
ENCUESTADO 34 3 3 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 3
ENCUESTADO 35 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5
ENCUESTADO 36 4 4 4 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 4 2 2 2 2 2 4
ENCUESTADO 37 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4
ENCUESTADO 38 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 5 3 3 3 3 3 5
ENCUESTADO 39 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4
ENCUESTADO 40 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5
ENCUESTADO 41 3 3 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 3
ENCUESTADO 42 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 5 3 3 3 3 3 5
ENCUESTADO 43 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4
ENCUESTADO 44 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5
ENCUESTADO 45 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 3
ENCUESTADO 46 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5
ENCUESTADO 47 5 5 5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 5 3 3 3 3 3 5
ENCUESTADO 48 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4
ENCUESTADO 49 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5
ENCUESTADO 50 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
POSICIONAMIENTO DEL MERCADO COMPROMISO CON EL CLIENTE
BASE DE DATOSCRECIMIENTO 
EMPRESARIAL
Anexo 03 
Tablas a nivel de ítems 
Tabla 20 
Se realiza inversión a corto plazo 





Válidos CASI NUNCA 3 6,0 6,0 6,0 
A VECES 10 20,0 20,0 26,0 
CASI 
SIEMPRE 
19 38,0 38,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 20, se muestra el resultado descriptivo del ítem 1 sobre si se 
realiza inversión a corto. Manifestando un 6% casi nunca, un 20% a veces, un 38% 
casi siempre y un 36% siempre. Por lo que se determina que solo 18 empresas 



















Se realiza inversión a mediano plazo 





Válidos CASI NUNCA 3 6,0 6,0 6,0 
A VECES 10 20,0 20,0 26,0 
CASI 
SIEMPRE 
19 38,0 38,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 21, se muestra el resultado descriptivo del ítem 2 sobre si se 
realiza inversión a mediano plazo. Manifestando un 6% casi nunca, un 20% a veces, 
un 38% casi siempre y un 36% siempre. Por lo que se determina que solo 18 























La inversión prevista  influye con los objetivos de la empresa 





Válidos CASI NUNCA 3 6,0 6,0 6,0 
A VECES 10 20,0 20,0 26,0 
CASI 
SIEMPRE 
19 38,0 38,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
 
En la tabla 22, se muestra el resultado descriptivo del ítem 3 sobre si la 
inversión prevista influye con los objetivos de la empresa. Manifestando un 6% casi 
nunca, un 20% a veces, un 38% casi siempre y un 36% siempre. Por lo que se 
determina que en solo 18 empresas comerciales siempre la inversión prevista influye 







La inversión realizada contribuye en la organización 





Válidos CASI NUNCA 3 6,0 6,0 6,0 
A VECES 10 20,0 20,0 26,0 
CASI SIEMPRE 19 38,0 38,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
 
En la tabla 23, se muestra el resultado descriptivo del ítem 4 sobre si la 
inversión realizada influye en la organización. Manifestando un 6% casi nunca, un 
20% a veces, un 38% casi siempre y un 36% siempre. Por lo que se determina que 







El estado de resultado proyectado refleja un efecto favorable 





Válidos CASI NUNCA 3 6,0 6,0 6,0 
A VECES 10 20,0 20,0 26,0 
CASI 
SIEMPRE 
19 38,0 38,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 24, se muestra el resultado descriptivo del ítem 5 sobre si el estado 
de resultado proyectado refleja un efecto favorable. Manifestando un 6% casi nunca, 
un 20% a veces, un 38% casi siempre y un 36% siempre. Por lo que se determina 
que en solo 18 empresas comerciales siempre el estado de resultado proyectado 







Las ganancias obtenidas se reinvierte en a favor de la empresa 





Válidos CASI NUNCA 3 6,0 6,0 6,0 
A VECES 10 20,0 20,0 26,0 
CASI 
SIEMPRE 
19 38,0 38,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 25, se muestra el resultado descriptivo del ítem 6 sobre si las 
ganancias obtenidas se reinvierte en a favor de la empresa. Manifestando un 6% casi 
nunca, un 20% a veces, un 38% casi siempre y un 36% siempre. Por lo que se 
determina que en solo 18 empresas comerciales siempre las ganancias obtenidas se 







Se planifica las ventas 





Válidos CASI NUNCA 3 6,0 6,0 6,0 
A VECES 10 20,0 20,0 26,0 
CASI 
SIEMPRE 
19 38,0 38,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 26, se muestra el resultado descriptivo del ítem 7 sobre si se 
planifica las ventas. Manifestando un 6% casi nunca, un 20% a veces, un 38% casi 
siempre y un 36% siempre. Por lo que se determina que solo 18 empresas 







Se realiza una buena gestión de cobros en cuanto a las ventas al crédito 





Válidos CASI NUNCA 3 6,0 6,0 6,0 
A VECES 10 20,0 20,0 26,0 
CASI SIEMPRE 19 38,0 38,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 27, se muestra el resultado descriptivo del ítem 8 sobre si se 
realiza una buena gestión de cobros en cuanto a las ventas al crédito. Manifestando 
un 6% casi nunca, un 20% a veces, un 38% casi siempre y un 36% siempre. Por lo 
que se determina que en solo 18 empresas comerciales siempre se realiza una 







Se planifica el pago de las remuneraciones en la fecha correspondiente 





Válidos CASI NUNCA 3 6,0 6,0 6,0 
A VECES 10 20,0 20,0 26,0 
CASI SIEMPRE 19 38,0 38,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
  
En la tabla 28, se muestra el resultado descriptivo del ítem 9 sobre si se 
planifica el pago de las remuneraciones en la fecha correspondiente. Manifestando 
un 6% casi nunca, un 20% a veces, un 38% casi siempre y un 36% siempre. Por lo 
que se determina que en solo 18 empresas comerciales siempre se planifica el pago 







Se depositan los cobros a tiempo de las ventas al crédito 





Válidos CASI NUNCA 3 6,0 6,0 6,0 
A VECES 10 20,0 20,0 26,0 
CASI SIEMPRE 19 38,0 38,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 29, se muestra el resultado descriptivo del ítem 10 sobre si se 
depositan los cobros a tiempo de las ventas al crédito. Manifestando un 6% casi 
nunca, un 20% a veces, un 38% casi siempre y un 36% siempre. Por lo que se 
determina que en solo 18 empresas comerciales siempre se depositan los cobros a 







Se tiene indicadores que ayuden en el control de las ventas 





Válidos CASI NUNCA 4 8,0 8,0 8,0 
A VECES 15 30,0 30,0 38,0 
CASI SIEMPRE 13 26,0 26,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 30, se muestra el resultado descriptivo del ítem 11 sobre si se tiene 
indicadores que ayuden en el control de las ventas. Manifestando un 8% casi nunca, 
un 30% a veces, un 26% casi siempre y un 36% siempre. Por lo que se determina 
que en solo 18 empresas comerciales siempre se tiene indicadores que ayuden en el 







La empresa prevé financiamiento  para la compra de mercaderías 





Válidos CASI NUNCA 4 8,0 8,0 8,0 
A VECES 15 30,0 30,0 38,0 
CASI 
SIEMPRE 
13 26,0 26,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 31, se muestra el resultado descriptivo del ítem 12 sobre si la 
empresa prevé financiamiento  para la compra de mercaderías. Manifestando un 8% 
casi nunca, un 30% a veces, un 26% casi siempre y un 36% siempre. Por lo que se 
determina que en solo 18 empresas comerciales siempre se prevé financiamiento  







Existen políticas para las salidas de dinero 





Válidos CASI NUNCA 4 8,0 8,0 8,0 
A VECES 15 30,0 30,0 38,0 
CASI 
SIEMPRE 
13 26,0 26,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 32, se muestra el resultado descriptivo del ítem 13 sobre si existen 
políticas para las salidas de dinero. Manifestando un 8% casi nunca, un 30% a 
veces, un 26% casi siempre y un 36% siempre. Por lo que se determina que en solo 























Se tiene indicadores que ayuden en el control de las compras 





Válidos CASI NUNCA 4 8,0 8,0 8,0 
A VECES 15 30,0 30,0 38,0 
CASI 
SIEMPRE 
13 26,0 26,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
  
En la tabla 33, se muestra el resultado descriptivo del ítem 14 sobre si se tiene 
indicadores que ayuden en el control de las compras. Manifestando un 8% casi 
nunca, un 30% a veces, un 26% casi siempre y un 36% siempre. Por lo que se 
determina que en solo 18 empresas comerciales siempre se tiene indicadores que 












Se comparan con frecuencia razonable los gastos reales con los presupuestados 





Válidos CASI NUNCA 4 8,0 8,0 8,0 
A VECES 15 30,0 30,0 38,0 
CASI 
SIEMPRE 
13 26,0 26,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 34, se muestra el resultado descriptivo del ítem 15 sobre si se 
comparan con frecuencia razonables los gastos reales con los presupuestados. 
Manifestando un 8% casi nunca, un 30% a veces, un 26% casi siempre y un 36% 
siempre. Por lo que se determina que en solo 18 empresas comerciales siempre se 




















Se administran las entradas y salidas para equilibrar el flujo de caja proyectado 





Válidos CASI NUNCA 4 8,0 8,0 8,0 
A VECES 15 30,0 30,0 38,0 
CASI 
SIEMPRE 
13 26,0 26,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 35, se muestra el resultado descriptivo del ítem 16 sobre si se 
administran las entradas y salidas para equilibrar el flujo de caja proyectado. 
Manifestando un 8% casi nunca, un 30% a veces, un 26% casi siempre y un 36% 
siempre. Por lo que se determina que en solo 18 empresas comerciales siempre se 






















Se cuenta con un excedente monetario para atender sus obligaciones 





Válidos CASI NUNCA 4 8,0 8,0 8,0 
A VECES 15 30,0 30,0 38,0 
CASI 
SIEMPRE 
13 26,0 26,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 36, se muestra el resultado descriptivo del ítem 17 sobre si se 
cuenta con un excedente monetario para atender sus obligaciones. Manifestando un 
8% casi nunca, un 30% a veces, un 26% casi siempre y un 36% siempre. Por lo que 
se determina que en solo 18 empresas comerciales siempre se cuenta con un 







Los saldos positivos son analizados para realizar una inversión 





Válidos CASI NUNCA 4 8,0 8,0 8,0 
A VECES 15 30,0 30,0 38,0 
CASI 
SIEMPRE 
13 26,0 26,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 37, se muestra el resultado descriptivo del ítem 18 sobre si los 
saldos positivos son analizados para realizar una inversión Manifestando un 8% casi 
nunca, un 30% a veces, un 26% casi siempre y un 36% siempre. Por lo que se 
determina que en solo 18 empresas comerciales siempre los saldos positivos son 




















Se invierte por completo todo el excedente monetario 





Válidos CASI NUNCA 4 8,0 8,0 8,0 
A VECES 15 30,0 30,0 38,0 
CASI 
SIEMPRE 
13 26,0 26,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 38, se muestra el resultado descriptivo del ítem 19 sobre se invierte 
por completo todo el excedente monetario. Manifestando un 8% casi nunca, un 30% 
a veces, un 26% casi siempre y un 36% siempre. Por lo que se determina que en 








La empresa tiene algún plan de contingencia cuando no cuenta con el dinero 
suficiente 





Válidos CASI NUNCA 1 2,0 2,0 2,0 
A VECES 15 30,0 30,0 32,0 
CASI 
SIEMPRE 
16 32,0 32,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 39, se muestra el resultado descriptivo del ítem 20 sobre si la 
empresa tiene algún plan de contingencia cuando no cuenta con el dinero suficiente. 
Manifestando un 2% casi nunca, un 30% a veces, un 32% casi siempre y un 36% 
siempre. Por lo que se determina que en solo 18 empresas comerciales siempre se 








El déficit de dinero representa un riesgo para la empresa 





Válidos CASI NUNCA 1 2,0 2,0 2,0 
A VECES 15 30,0 30,0 32,0 
CASI 
SIEMPRE 
16 32,0 32,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 40, se muestra el resultado descriptivo del ítem 21 sobre si el 
déficit de dinero representa un riesgo para la empresa. Manifestando un 2% casi 
nunca, un 30% a veces, un 32% casi siempre y un 36% siempre. Por lo que se 
determina que en solo 18 empresas comerciales siempre el déficit de dinero 






















Los saldos negativos se equilibran con préstamos a corto plazo 





Válidos CASI NUNCA 1 2,0 2,0 2,0 
A VECES 15 30,0 30,0 32,0 
CASI 
SIEMPRE 
16 32,0 32,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 41, se muestra el resultado descriptivo del ítem 22 sobre si los 
saldos negativos se equilibran con préstamos a corto plazo. Manifestando un 2% casi 
nunca, un 30% a veces, un 32% casi siempre y un 36% siempre. Por lo que se 
determina que en solo 18 empresas comerciales siempre los saldos negativos se 








El producto que ofrece cuenta con un valor agregado que lo distingue de la 
competencia 





Válidos CASI NUNCA 4 8,0 8,0 8,0 
A VECES 15 30,0 30,0 38,0 
CASI 
SIEMPRE 
13 26,0 26,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 42, se muestra el resultado descriptivo del ítem 23 sobre si el 
producto que ofrece cuenta con un valor agregado que lo distingue de la 
competencia. Manifestando un 8% casi nunca, un 30% a veces, un 26% casi siempre 
y un 36% siempre. Por lo que se determina que en solo 18 empresas comerciales 





















Los ingresos por ventas se incrementan por el valor agregados en sus productos 





Válidos CASI NUNCA 4 8,0 8,0 8,0 
A VECES 15 30,0 30,0 38,0 
CASI 
SIEMPRE 
13 26,0 26,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 43, se muestra el resultado descriptivo del ítem 24 sobre si los 
ingresos por ventas se incrementan por el valor agregados en sus productos. 
Manifestando un 8% casi nunca, un 30% a veces, un 26% casi siempre y un 36% 
siempre. Por lo que se determina que en solo 18 empresas comerciales siempre los 





















El producto cuenta con la garantía necesaria ,para que el cliente se sienta 
respaldado 





Válidos CASI NUNCA 4 8,0 8,0 8,0 
A VECES 15 30,0 30,0 38,0 
CASI 
SIEMPRE 
13 26,0 26,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 44, se muestra el resultado descriptivo del ítem 25 sobre si el 
producto cuenta con la garantía necesaria, para que el cliente se sienta respaldado. 
Manifestando un 8% casi nunca, un 30% a veces, un 26% casi siempre y un 36% 
siempre. Por lo que se determina que en solo 18 empresas comerciales siempre el 





















La empresa accede a nuevos mercados 





Válidos CASI NUNCA 1 2,0 2,0 2,0 
A VECES 14 28,0 28,0 30,0 
CASI 
SIEMPRE 
17 34,0 34,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 45, se muestra el resultado descriptivo del ítem 26 sobre si la 
empresa accede a nuevos mercados. Manifestando un 2% casi nunca, un 28% a 
veces, un 34% casi siempre y un 36% siempre. Por lo que se determina que en solo 























La empresa realiza ventas vía online 





Válidos CASI NUNCA 1 2,0 2,0 2,0 
A VECES 14 28,0 28,0 30,0 
CASI 
SIEMPRE 
17 34,0 34,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 46, se muestra el resultado descriptivo del ítem 27 sobre si la 
empresa realiza ventas vía online. Manifestando un 2% casi nunca, un 28% a veces, 
un 34% casi siempre y un 36% siempre. Por lo que se determina que en solo 18 






















El producto ofrecido se encuentra almacenado en un lugar adecuado 





Válidos CASI NUNCA 1 2,0 2,0 2,0 
A VECES 14 28,0 28,0 30,0 
CASI 
SIEMPRE 
17 34,0 34,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 47, se muestra el resultado descriptivo del ítem 28 sobre si el 
producto ofrecido se encuentra almacenado en un lugar adecuado. Manifestando un 
2% casi nunca, un 28% a veces, un 34% casi siempre y un 36% siempre. Por lo que 
se determina que en solo 18 empresas comerciales siempre el producto ofrecido se 






















El producto que ofrece satisface la necesidad del cliente 





Válidos CASI NUNCA 1 2,0 2,0 2,0 
A VECES 14 28,0 28,0 30,0 
CASI 
SIEMPRE 
17 34,0 34,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 48, se muestra el resultado descriptivo del ítem 29 sobre El 
producto que ofrece satisface la necesidad del cliente. Manifestando un 2% casi 
nunca, un 28% a veces, un 34% casi siempre y un 36% siempre. Por lo que se 
determina que en solo 18 empresas comerciales siempre el producto que ofrece 















Los productos son recomendados por sus clientes 





Válidos CASI NUNCA 1 2,0 2,0 2,0 
A VECES 14 28,0 28,0 30,0 
CASI 
SIEMPRE 
17 34,0 34,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 49, se muestra el resultado descriptivo del ítem 30 sobre si Los 
productos son recomendados por sus clientes Manifestando un 2% casi nunca, un 
28% a veces, un 34% casi siempre y un 36% siempre. Por lo que se determina que 









Los productos de menor rotación se ofertan 





Válidos CASI NUNCA 1 2,0 2,0 2,0 
A VECES 14 28,0 28,0 30,0 
CASI 
SIEMPRE 
17 34,0 34,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 50, se muestra el resultado descriptivo del ítem 31 sobre si los 
productos de menor rotación se ofertan. Manifestando un 2% casi nunca, un 28% a 
veces, un 34% casi siempre y un 36% siempre. Por lo que se determina que en solo 








La empresa invierte regularmente en nuevos productos para conseguir ventajas 
competitivas 





Válidos CASI NUNCA 1 2,0 2,0 2,0 
A VECES 14 28,0 28,0 30,0 
CASI 
SIEMPRE 
17 34,0 34,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 51, se muestra el resultado descriptivo del ítem 32 sobre si la 
empresa invierte regularmente en nuevos productos para conseguir ventajas 
competitivas. Manifestando un 2% casi nunca, un 28% a veces, un 34% casi siempre 
y un 36% siempre. Por lo que se determina que en solo 18 empresas comerciales 





















Se mantiene un plan para el control de calidad 





Válidos CASI NUNCA 1 2,0 2,0 2,0 
A VECES 14 28,0 28,0 30,0 
CASI 
SIEMPRE 
17 34,0 34,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 52, se muestra el resultado descriptivo del ítem 33 sobre si se 
mantiene un plan para el control de calidad. Manifestando un 2% casi nunca, un 28% 
a veces, un 34% casi siempre y un 36% siempre. Por lo que se determina que en 









La calidad en su producto es sumamente bueno 





Válidos CASI NUNCA 1 2,0 2,0 2,0 
A VECES 14 28,0 28,0 30,0 
CASI 
SIEMPRE 
17 34,0 34,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 53, se muestra el resultado descriptivo del ítem 34 sobre si la 
calidad en su producto es sumamente buena. Manifestando un 2% casi nunca, un 
28% a veces, un 34% casi siempre y un 36% siempre. Por lo que se determina que 









Se realiza capacitación para una buena atención al cliente 





Válidos CASI NUNCA 1 2,0 2,0 2,0 
A VECES 14 28,0 28,0 30,0 
CASI 
SIEMPRE 
17 34,0 34,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 54, se muestra el resultado descriptivo del ítem 35 sobre si se 
realiza capacitación para una buena atención al cliente. Manifestando un 2% casi 
nunca, un 28% a veces, un 34% casi siempre y un 36% siempre. Por lo que se 
determina que en solo 18 empresas comerciales siempre se realiza capacitación 








Se realiza una encuesta a los clientes para que ellos puedan opinar la calidad 
de atención 





Válidos CASI NUNCA 1 2,0 2,0 2,0 
A VECES 7 14,0 14,0 16,0 
CASI 
SIEMPRE 
16 32,0 32,0 48,0 
SIEMPRE 26 52,0 52,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 55, se muestra el resultado descriptivo del ítem 36 sobre si se 
realiza una encuesta a los clientes para que ellos puedan opinar la calidad de 
atención. Manifestando un 2% casi nunca, un 28% a veces, un 34% casi siempre y 
un 36% siempre. Por lo que se determina que en solo 18 empresas comerciales 





















Los productos de la empresa son preferidos por su calidad 





Válidos CASI NUNCA 1 2,0 2,0 2,0 
A VECES 14 28,0 28,0 30,0 
CASI 
SIEMPRE 
17 34,0 34,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 56, se muestra el resultado descriptivo del ítem 37 sobre los 
productos de la empresa son preferidos por su calidad. Manifestando un 2% casi 
nunca, un 28% a veces, un 34% casi siempre y un 36% siempre. Por lo que se 
determina que en solo 18 empresas comerciales siempre los productos de la 








Existen políticas orientados al desarrollo de la innovación 





Válidos CASI NUNCA 1 2,0 2,0 2,0 
A VECES 14 28,0 28,0 30,0 
CASI 
SIEMPRE 
17 34,0 34,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 57, se muestra el resultado descriptivo del ítem 38 sobre si existen 
políticas orientados al desarrollo de la innovación. Manifestando un 2% casi nunca, 
un 28% a veces, un 34% casi siempre y un 36% siempre. Por lo que se determina 
que en solo 18 empresas comerciales siempre existen políticas orientados al 








La innovación en su empresa contempla  mejora de los procesos del negocio 





Válidos CASI NUNCA 1 2,0 2,0 2,0 
A VECES 14 28,0 28,0 30,0 
CASI 
SIEMPRE 
17 34,0 34,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 58, se muestra el resultado descriptivo del ítem 39 sobre si la 
innovación en su empresa contempla  mejora de los procesos del negocio. 
Manifestando un 2% casi nunca, un 28% a veces, un 34% casi siempre y un 36% 
siempre. Por lo que se determina que en solo 18 empresas comerciales siempre la 








La implementación de un sistema de calidad es considerada como innovación 
organizacional 





Válidos CASI NUNCA 1 2,0 2,0 2,0 
A VECES 14 28,0 28,0 30,0 
CASI SIEMPRE 17 34,0 34,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 59, se muestra el resultado descriptivo del ítem 40 sobre si la 
implementación de un sistema de calidad es considerada como innovación 
organizacional. Manifestando un 2% casi nunca, un 28% a veces, un 34% casi 
siempre y un 36% siempre. Por lo que se determina que en solo 18 empresas 
comerciales siempre la implementación de un sistema de calidad es considerada 








Innovar genera más cliente en su empresa 





Válidos CASI NUNCA 1 2,0 2,0 2,0 
A VECES 14 28,0 28,0 30,0 
CASI 
SIEMPRE 
17 34,0 34,0 64,0 
SIEMPRE 18 36,0 36,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 60, se muestra el resultado descriptivo del ítem 41 sobre si innovar 
genera más cliente en su empresa. Manifestando un 2% casi nunca, un 28% a 
veces, un 34% casi siempre y un 36% siempre. Por lo que se determina que en solo 








La innovación en su empresa contempla el desarrollo de  nuevos productos 





Válidos CASI NUNCA 1 2,0 2,0 2,0 
A VECES 7 14,0 14,0 16,0 
CASI 
SIEMPRE 
16 32,0 32,0 48,0 
SIEMPRE 26 52,0 52,0 100,0 
Total 50 100,0 100,0  
 
En la tabla 61, se muestra el resultado descriptivo del ítem 42 sobre la 
innovación en su empresa contempla el desarrollo de  nuevos productos. 
Manifestando un 2% casi nunca, un 14% a veces, un 32% casi siempre y un 52% 
siempre. Por lo que se determina que en solo 18 empresas comerciales siempre la 







Anexo 04 Matriz de consistencia 




PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL HIPOTESIS GENERAL VARIABLE DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES ITEMS



























































































































































1. ¿Cuál es el nivel de relación 
entre Planificación Financiera y 
crecimiento empresarial en las 
empresas comerciales de 
cerámicos de la Av. Próceres de 
la Independencia, Distrito de San 
Juan de Lurigancho, 2017?
2. Determinar la relación entre 
Planificación Financiera y 
crecimiento empresarial en las 
empresas comerciales de 
cerámicos de la Av. Próceres de la 
Independencia, Distrito de San 


















Según Méndez (2010), 
define a la Planificación 
Financiera como, “un 
proceso largo y 
personal que usted  crea 
y adapta, basada en sus 
necesidades valores y su 
situación actual”. 
La planificación financiera 
es una técnica que reúne 
un conjunto de métodos, 
instrumentos y objetivos 
con el fin de establecer en 
una empresa pronósticos 
y metas económicas y 
financieras por alcanzar, 
tomando en cuenta los 
medios que se tienen y los 








El crecimiento empresarial 
es el proceso de 
mejoramiento de una 
organización que 
promueve a alcanzar 
metas de éxito; éste 
puede conseguirse 
incrementando los 
ingresos captados por la 






1.2.¿Cuál es el nivel  de relación 
entre Planificación Financiera y 
compromiso con el cliente en las 
empresas comerciales de 
cerámicos de la Av. Próceres de 
la Independencia, Distrito de San 
Juan de Lurigancho, 2017?
2.2. Determinar la relación entre 
Planificación Financiera y 
compromiso con el cliente en las 
empresas comerciales de 
cerámicos de la Av. Próceres de la 
Independencia, Distrito de San 


























Según Gibart (1931) 
asegura que, “el 
crecimiento de las 
empresas es un proceso 
estocástico originado por la 
acción de innumerables e 
insignificantes factores 
aleatorios que actúan de 
forma proporcional sobre el 










3. Existe relación entre 
Planificación Financiera y 
crecimiento empresarial en las 
empresas comerciales de 
cerámicos de la Av. Próceres de 
la Independencia, Distrito de 
San Juan de Lurigancho, 2017
3.1. Existe relación entre 
Panificación Financiera y 
posicionamiento del mercado 
en las empresas comerciales de 
cerámicos de la Av. Próceres de 
la Independencia, Distrito de 
San Juan de Lurigancho, 2017.
3.2. Existe relación entre 
Planificación Financiera y 
compromiso con el cliente en 
las empresas comerciales de 
cerámicos de la Av. Próceres de 
la Independencia, Distrito de 
San Juan de Lurigancho, 2017.
1.1. ¿Cuál es el nivel de relación 
entre Planificación Financiera y 
posicionamiento del mercado en 
las empresas comerciales de 
cerámicos de la Av. Próceres de 
la Independencia, Distrito de San 
Juan de Lurigancho, 2017?
2.1. Determinar la relación entre 
Planificación Financiera y 
posicionamiento de mercado en 
las empresas comerciales de 
cerámicos de la Av. Próceres de la 
Independencia, Distrito de San 



























































































EVALUACIÓN DE SIMILITUD DE LA TESIS CON TURNITIN 
 
